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empresa	 Chester	 CO,	 que	 forma	parte	 de	 la	 industria	 de	 los	 sensores,	 dentro	 de	 un	
ambiente	de	simulación	en	la	plataforma	CAPSIM,	y	en	el	cual	se	plantean	los	objetivos	




de	 la	 industria	de	 los	 sensores	 a	nivel	 global.	 En	 el	 segundo	 se	plantea	 la	 identidad	
corporativa	de	la	empresa	Chester	CO	y	se	indica	la	estructura	de	la	misma.	En	el	tercer	


















definieron	 los	 roles	 de	 cada	 uno,	 para	 cubrir	 las	 diferentes	 áreas	 funcionales	 de	 la	








Realmente	 estoy	muy	 satisfecho	 y	 agradecido	 después	 de	 haber	 trabajado	 estas	 16	
semanas	 en	 el	 curso/taller	 del	 simulador	 de	 negocio	 de	 CAPSIM.	 	 Fue	 realmente	
enriquecedor	 dar	 el	 repaso	 a	 los	 conceptos	 más	 importantes	 del	 “Management”	
(Administración),	a	través	de	las	lecturas,	tareas	y	discusiones	en	clase	de	las	teorías,	




permite	 equivocarte	 y	 aprender	 de	 tus	 errores.	 Más	 allá	 del	 resultado	 final	 de	 la	
simulación,	 este	 curso	 te	 permite	 conocer	 y	 poner	 en	 práctica	 conocimientos	 y	
estrategias	 para	 diferentes	 roles	 funcionales,	 como	 lo	 describimos	 durante	 todo	 el	
trabajo.	
Estoy	muy	agradecido	con	Ernesto	y	Selene	que	fueron	parte	fundamental	para	






que	 la	 simulación	 empresarial	 es	 un	 ejercicio	 que	 debería	 de	 ser	mandatorio	 en	 la	





















ya	que	he	reforzado	muchos	de	 los	conocimientos	adquiridos	a	 lo	 largo	de	 las	otras	
materias	que	 comprenden	el	programa	de	maestría	en	administración,	 y	he	 logrado	
















con	 ellos	 durante	 estas	 16	 	 semanas,	 ya	 que	 formamos	 un	 grupo	 competitivo	 y	
comprometido	para	sacar	el	mejor	provecho	de	nuestra	última	materia,	y	realizando	un	
esfuerzo	para	mantener	el	balance	entre	nuestro	trabajo,	familia	y	escuela.	
El	 haber	 realizado	 este	 ejercicio	 de	 simulación,	 me	 deja	 satisfecho,	 ya	 que	


































































línea	 o	 célula	 de	 producción	 sin	 considerar	 un	 número	 ilimitado	 de	 sensores,	 de	 muy	
diferentes	tipos,	tamaños	y	muy	diferentes	fines.	
		 En	este	ámbito	es	posible	encontrar	sensores	para	todo	tipo	de	aplicaciones,	desde	el	



















La	 industria	 de	 los	 sensores,	 abarca	 los	 establecimientos	 dedicados	 sobre	 todo	 en	 la	
fabricación	de	semiconductores	y	dispositivos	de	estado	sólido	relacionados.	Ejemplos	de	
productos	fabricados	por	estos	establecimientos	son	circuitos	integrados,	chips	de	memoria,	
microprocesadores,	 diodos,	 transistores,	 células	 solares	 y	 otros	 dispositivos	 opto‐
electrónicos.		
De	acuerdo	a	la	Clasificación	NAICS7		(North	American	Industry	Classification	System),		
le	 corresponde	 la	 	 el	 índice	334413	 	 “Semiconductor	 and	Dispositivos	 relacionados	 a	 la	
Manufactura”.		
1.3.1	Perfil	de	la	Industria	
Las	 compañías	 de	 la	 industria	 hacen	 semiconductores	 (chips	 de	 computadora)	 y	 otros	
componentes	usados	en	componentes	electrónicos.	La	mayoría	de	la	compañías	incluyendo	
Intel,	Samsung	Electronics	America,	Qualcomm	y	Texas	Instruments.	También	los	utilizan	las	












La	 industria	 de	 los	 semiconductores	 y	 componentes	 electrónicos	 en	 EUA	 está	
integrada	 por	 alrededor	 de	 4300	 compañías	 que	 combinadas	 reportan	 ganancias	 de	
alrededor	de	$120	billones.	La	industria	tienen	una	expectativa	de	crecimiento	bajo	en	los	
siguientes	 2	 años.	 Los	 retos	 de	 crecimiento	 de	 la	 industria	 incluye	 el	 incremento	 de	 la	
competencia	de	manufactureras	extranjeras.	
1.3.3	Panorama	Competitivo	




























































































































































































































son	 fundamentales	 para	 el	 éxito	 de	 la	 compañía.	 El	 Análisis	 del	 margen	 ayudará	 al	





















Obra	 y	 su	 respectiva	 contribución	 actual,	 así	 como	 también	 la	 contribución	 marginal	
potencial,	que	se	calcula	considerando	el	máximo	precio	posible	a	colocar	los	productos	en	




Es	 importante	 mencionar	 que	 no	 se	 consideraron	 los	 costos	 de	 almacenaje	 por	























































































que	 determina	 en	 qué	 nuevos	 productos	 desarrollar	 e	 invertir,	 o	mercadotecnia	 en	 qué	
estrategias	de	promoción	y	mercadeo	propone	 invertir,	etc.	Después	de	que	el	equipo	de	
gestión	 decide	 qué	 recursos	 necesita,	 el	 Departamento	 de	 finanzas	 se	 encargará	 de	 las	
cuestiones	de	financiamiento	y	de	la	estructura	financiera.		
1.11	Gustos	y	preferencias	de	los	clientes		
El	 Informe	 del	 consumidor	 ayudará	 al	 Departamento	 de	 Investigación	 y	 Desarrollo	 a	




























































En	la	 figura	2.1	se	muestra	 la	propuesta	de	 imagen	 identidad	corporativa	que	será	 la	
carta	 de	 presentación.	 Es	 importante	 tomar	 en	 cuenta	 que	 para	 que	 esta	 funcione	 y	
ayude	 a	 obtener	 confianza	 de	 nuestro	 público	 debe	 tener	 requisitos	 básicos	 que	 se	
señalan	 a	 continuación:	 debe	 reflejar	 los	 valores	 de	 nuestra	 empresa	 y	 nuestra	











































	“Ser	 una	 Empresa	 prestadora	 de	 servicios	 de	 reconocido	 prestigio	 y	 líder	 en	 el	
mercado	a	nivel	mundial	con	autonomía	y	excelencia,	con	amplia	capacidad	para	acceder	a		





























prácticas.	 El	 objetivo	 principal	 de	 este	 departamento	 es	 la	 creación	 y	 el	 cuidado	 de	
potenciales	 de	 prestaciones	 tecnológicos	 o	 bien	 de	 competencia	 central	 tecnológica	 que	
permiten	aplicaciones	prácticas	directas.	El	término	del	desarrollo	tecnológico	es	similar	al	
término	investigación	de	ciencias	aplicadas	en	las	ciencias	naturales	e	ingenierías.		
Las	 decisiones	 de	 investigación	 y	 desarrollo	 afectan	 la	 antigüedad	 percibida	 de	 los	
sensores	que	componen	cada	segmento.	La	revisión	del	tamaño	o	del	rendimiento	del	sensor	
hace	que	el	mercado	lo	vea	como	un	producto	más	nuevo.	Las	decisiones	de	Investigación	y	






















conciencia	 total	 significa	 que	 cada	 uno	 de	 los	 clientes	 tiene	 conocimiento	 del	 las	
características	del	sensor	que	se	les	está	ofreciendo)	
 Presupuesto	 de	 ventas	 (desarrollan	 accesibilidad	 mediante	 los	 sistemas	 de	

















Este	 departamento	 se	 encargara	 de	 las	 actividades	 relacionadas	 para	 el	 intercambio	 de	
distintos	bienes	de	capital	entre	individuos,	empresas,	o	Estados	y	con	la	incertidumbre	y	el	








































Este	 departamento	 será	 el	 encargado	 de	 alinear	 el	 área	 o	 profesionales	 de	 Recursos	
Humanos22	 con	 la	 estrategia	 de	 la	 organización,	 lo	 que	 permitirá	 implantar	 la	 estrategia	
organizacional	a	través	de	las	personas,	quienes	son	consideradas	como	los	únicos	recursos	
vivos	e	inteligentes	capaces	de	llevar	al	éxito	organizacional	y	enfrentar	los	desafíos	que	hoy	
en	día	se	percibe	en	 la	 fuerte	competencia	mundial.	Es	 imprescindible	resaltar	que	no	se	
administran	 personas	 ni	 recursos	 humanos,	 sino	 que	 se	 administra	 con	 las	 personas	







contratar	 a	 un	 mayor	 calibre	 de	 los	 trabajadores.	 Esto	 se	 traduce	 en	 una	 mayor	
productividad	y	menor	rotación.	









Este	departamento	 será	 el	 encargado	del	 aseguramiento	de	 la	Calidad23	 el	 cual	 se	podría	





































Investigación	 y	 Desarrollo	 trabaja	 con	 Producción	 a	 fin	 de	 garantizar	 que	 se	 compren	
cadenas	de	montaje	para	los	nuevos	modelos	de	sensores.	Si	producción	descontinúa	algún	
sensor,	se	 lo	debe	comunicar	a	 Investigación	y	Desarrollo.	Producción	e	 Investigación	y	














































































































A=	 Achievable	 (Alcanzable);	 que	 sea	 posible	 lograr	 los	 objetivos	 (conociendo	 los	
recursos	y	las	capacidades	a	disposición	de	la	comunidad).	





































con	 $32	USD,	 elevándose	 cada	 ejercicio	 hasta	 llegar	 a	 un	
precio	de	la	acción	superior	a	$118	USD	que	es	lo	esperado	
para	el	ejercicio	8.	





































Mantener	 porcentaje	 anual	 de	 los	 Gastos	 generales	 de	
ventas	 y	 administración	 (Gastos	 generales	 de	











La	 estrategia	 de	 la	 empresa	 Chester	 básicamente	 se	 enfoca	 en	 dar	 el	 mejor	 uso	 de	 los	




















































La	 falta	 de	 competencias	 básicas	 necesarias,	 la	 eficiencia	 y	 los	 recursos	 que	 permiten	 la	
adición	de	características	diferenciadoras	sin	aumentar	 los	costos	de	manera	significativa	














de	 Costos,	 en	 3	 segmentos	 de	 mercado:	 Low	 End,	 Traditional	 y	 Size.	 Realizaremos	 las	
siguientes	acciones:	
 Dejaremos	que	el	producto	de	High	se	vaya	moviendo	a	Traditional	(tarda	3	años).	
 Dejaremos	morir	 el	 Performance	 produciendo	 sólo	 lo	 que	 el	mercado	 demande	 y	
bajando	capacidad	cada	año,	de	400	a	250,	hasta	dejar	1	para	no	que	no	se	liquiden	al	
50%	los	inventarios.		
















En	 el	 segmento	 High	 conservamos	 las	 mismas	 variables	 tanto	 en	 el	 tamaño	 y	
performance,	mismo	caso	para	el	MTFB	se	queda	igual		12,	8	y	23,000	respectivamente.	
En	 el	 segmento	 de	 mercado	 Performance	 no	 movimos	 las	 variables	 ya	 que	
pretendemos	desaparecerlo	gradualmente	y	solo	se	producirá	lo	que	el	mercado	demande.	




















































































El	 Ganancia	 también	 puede	 sufrir	 de	 gastos	 excesivos	 en	 la	 venta	 y	 la	 publicidad,	
pagos	de	intereses	sobre	la	deuda	pesada,	y	las	pérdidas	en	caso	de	liquidación	(desarmar)	
de	inventario	al	retirar	una	línea	de	productos.	 	
En	 el	 ejercicio	 uno	 se	 percibieron	 $284,223	 USD	 y	 en	 el	 ejercicio	 dos	 hubo	 un	
incremento	en	las	ganancias	y	estas	fueron	$367,887	USD.		
4.2.3	Apalancamiento 

















Por	 lo	 tanto	se	excedió	 la	propuesta	estipulada	en	el	Cuadro	de	mando	 integral	en	
todos	 los	 segmentos	 salvo	High	y	Size.	 En	general	 con	 relación	al	mercado	en	este	 rubro	























































29%	y	31.7%	 respectivamente	 ya	que	nuestra	 empresa	está	 recibiendo	un	buen	 retorno	
sobre	nuestras	ventas.	
4.4	Objetivos	estratégicos	de	clientes:	Resultados	2014‐2015 





















































Mediante	 este	 objetivo	 pretendemos	 lograr	 un	 porcentaje	 de	 Tasa	 de	 rotación	 de	 los	






































En	 el	 segmento	High	 conservamos	 las	mismas	 variables	 tanto	 en	 el	 desempeño	 8	
como	en	tamaño	12,	y	el	MTFB	que	tiene	un	23%	de	peso	lo	bajaremos	de	23,000	a	22,000	
para	 tener	 mejores	 costos	 de	 producción	 y	 con	 vistas	 a	 después	 pasar	 este	 producto	 a	
Traditional	que	está	planteado	en	nuestra	estrategia	competitiva.	
En	 el	 segmento	 de	 mercado	 Performance	 no	 movimos	 las	 variables	 ya	 que	
pretendemos	desaparecerlo	gradualmente	y	solo	se	producirá	lo	que	el	mercado	demande.	















ya	 que	 en	 el	 primer	 ejercicio	 se	 tuvieron	 buenos	 resultados	 y	 buenas	 ventas.	 Para	 el	
segmento	de	Low	End	se	permanece	igual	sin	cambios	para	no	incrementar	los	costos.	



















•Presupuesto	 de	 promoción	 (Los	 presupuestos	 de	 promoción	 generan	 conciencia;	 la	
conciencia	 total	 significa	 que	 cada	 uno	 de	 los	 clientes	 tiene	 conocimiento	 de	 las	
características	del		sensor	de	su	segmento).	
•Presupuesto	de	ventas	(desarrollan	accesibilidad	mediante	los	sistemas	de	distribución	y	

















Ya	 en	 el	 segundo	 ejercicio	 se	 decidió	 bajar	 los	 precios	 significativamente	 en	 algunos	






































ejercicio	 por	 hacer	 proyecciones	 de	 ventas	 más	 conservadoras	 para	 poder	 vender	 el	
















































































































Para	 el	 tercer	 ejercicio	 el	 precio	 de	 la	 acción	 fue	 de	 $19.67	 USD	 y	 para	 el	 cuarto	











a	que	ejercicio	a	ejercicio	 se	ha	 ido	aliviando	el	problema	 financiero	que	nos	ocasiono	el	
préstamo	de	emergencia	en	el	primer	ejercicio.	Tal	y	como	se	puede	apreciar	en	la	siguiente	























































































Finalizamos	 este	 segmento	 con	 el	 objetivo	 de	 “Margen	 de	 contribución”	 el	 cual	
pretendemos	obtener	una	contribución	marginal	anual	al	menos	del	36%.	
En	ambas	ejercicios	mantuvimos	una	margen	de	31.9%	por	 lo	que	no	 llegamos	al	



























estrategia	 que	 seleccionamos	 se	 decidió	 crear	 un	 nuevo	 producto	 “CFenix”	 en	 el	 tercer	
ejercicio	en	el	segmento	de	Size	el	cual	ya	tuvo	participación	en	el	ejercicio	4	de	acuerdo	a	
las	 coordenadas	 que	 se	 seleccionaron	previamente	 en	 el	mapa	perceptivo.	Así	mismo	de	



















































































la	 industria	 con	 un	 precio	 de	 $17.5	 por	 encima	 del	 producto	 de	 la	 empresa	 líder	 dela	
competencia	Baldwin.	Así	mismo	le	ajustamos	las	coordenadas	y	el	precio	logrando	ser	el	
producto	más	vendido	en	el	ejercicio	2017	(o	cuarto	ejercicio)	
Para	 el	 segmento	 de	High	 se	 sacó	 el	 producto	 Cid	 de	 este	mercado	 y	 se	movió	 al	




































Como	 resultado	 de	 este	 ejercicio,	 para	 el	 segmento	 de	Low	End	 nuestro	 producto	
Cedar	 fue	el	más	competitivo	de	 toda	 la	 industria	con	un	precio	de	$17.5	por	encima	del	





























































































Para	 el	 quinto	 ejercicio	 el	 precio	 de	 la	 acción	 fue	 de	 $17.79	 USD	 y	 para	 el	 sexto	























Como	 ya	 se	 comentó	 en	 capítulos	 anteriores	 para	 el	 rubro	 de	 “Ganancias”	 	 se	 pretende	





























por	 el	 segmento	 de	Traditional	 en	 el	 que	 no	 se	 cumplió	 con	 el	 objetivo.	 En	 general	 con	






























En	 el	 quinto	 ejercicio	 tuvimos	 altas	 ventas	 en	 el	 segmento	 de	 Low	 y	 Traditional	

























Finalizamos	 este	 segmento	 con	 el	 objetivo	 de	 “Margen	 de	 contribución”	 el	 cual	
pretendemos	obtener	una	contribución	marginal	anual	al	menos	del	36%.	
























































































cuyas	 coordenadas	 fueron	 exactamente	 las	más	 acertadas	 para	 este	 segmento	 y	 que	 no	





































En	el	ejercicio	quinto	se	decidió	 fijar	precios	de	acuerdo	a	 los	parámetros	 indicados	para	
cada	segmento.	Para	este	quinto	ejercicio	nuevamente	se	hicieron	proyecciones	más	conservadoras	






























































En	 el	 ejercicio	 2019,	 decidimos	REFORZAR	 nuestra	 estrategia	 original,	 buscando	 ser	 el	
mejor	 proveedor	 de	 costos	 en	 los	 segmentos	 Low,	 Traditional	 y	 Size,	 invirtiendo	 en	 la	









































































Como	 ya	 se	 comentó	 en	 capítulos	 anteriores	 para	 el	 rubro	 de	 “Ganancias”	 	 se	 pretende	








Tal	 y	 como	 ya	 lo	 hemos	 mencionado	 en	 los	 capítulos	 anteriores	 este	 objetivo	 ha	 sido	
cumplido	en	todas	las	ejercicios	y	se	ha	obtenido	la	máxima	puntuación	gracias	a	ello.	En	























































agotando	todo	el	 inventario	y	nuevamente	 los	productos	de	Size	no	 tuvieron	el	 resultado	










Finalizamos	 este	 segmento	 con	 el	 objetivo	 de	 “Margen	 de	 contribución”	 el	 cual	
pretendemos	obtener	una	contribución	marginal	anual	al	menos	del	36%.	











































































































decisiones	 sobre	 la	 estrategia	 que	 planteamos	 al	 inicio	 de	 la	 misma	 y	 que	 impactaron	
directamente	en	los	resultados	de	los	indicadores	del	cuadro	de	mando	de	integral.	
























 Mapa	 de	 percepciones	 de	 mercado	 (Perceptual	 MAP).	 En	 esta	 hoja	 	 de	 cálculo	
llenamos	 tanto	 los	 centros	 de	 cada	 segmento	 al	 final	 de	 cada	 ejercicio	 como	 la	
posición	 ideal	 para	 cada	 segmento	 como	 se	muestra	 en	 la	 siguiente	 figura.	 De	 tal	




 Análisis	 de	 la	 demanda	 (Demand	 Analysis).	 En	 esta	 hoja	 de	 cálculo	 hicimos	 una	
proyección	de	 la	demanda	en	base	a	 la	proyección	de	crecimiento	del	mercado	de	



































Cada	 integrante	 del	 equipo	 realizaba	 un	 análisis	 de	 la	 industria,	 mercado	 y	 sobre	 todo	








Después	 de	 estar	 trabajando	 cerca	 de	 16	 semanas	 en	 este	 proyecto,	 consideramos	 los	




Aunque	 la	 recomendación	 inicial	 del	 profesor	 fue	 que	 leyéramos	 las	 veces	 que	 fuera	












ajustas	 el	 %	 de	 asignación	 del	 tiempo	 de	 los	 vendedores	 (Time	 Allocation	 en	 el	
simulador)	para	que	tengas	una	cantidad	igual	a	la	que	estás	destinando	en	tu	fuerza	
de	ventas,	la	inversión	en	este	rubro	quedará	desalineada.	













Todo	 el	 material	 proporcionado	 por	 el	 profesor	 previo	 a	 la	 simulación	 es	 clave	 y	
fundamental	para	poder	aplicarlo,	y	es	muy	enriquecedor	no	sólo	dejarlo	en	teoría	sino	
en	la	práctica.	 
A	 nosotros	 por	 ejemplo,	 uno	 de	 los	 principales	 aprendizajes	 que	 nos	 dejó	 esta	
simulación,	 es	 que	 las	 decisiones	 y	 los	 cambios	 de	 estrategia	 deben	 ser	 oportunos	 y	
determinantes,	 nos	 costó	 mucho	 trabajo	 el	 aceptar	 que	 debíamos	 cambiar	 nuestra	
estrategia	inicial,	con	la	esperanza	de	que	mejoraran	las	condiciones,	pero	conforme	iban	
pasando	los	ejercicios,	nos	dábamos	cuenta	claramente	de	las	áreas	de	oportunidad	que	
el	mercado	nos	ofrecía	en	 los	 segmentos	especializados	de	High,	Performance	y	Size,	 y	














Ante	este	reto	nos	dimos	a	 la	 tarea	de	 investigar	más	sobre	el	 trabajo	en	equipo	y	
colaboración	y	nos	 topamos	con	un	excelente	 libro	 llamado:	 “Las	5	disfunciones	de	un	
equipo”	del	autor	Patrick	M.	Lencioni.		
En	dicho	libro	encontramos	que	investigaciones	marcan	que	en	muchas	ocasiones	no	













La	 cuarta	 disfunción	 y	 muy	 peligrosa	 es	 el	 no	 exigir	 el	 cumplimiento	 de	







En	 la	siguiente	gráfica	8.7	resumimos	 las	disfunciones	anteriores	marcando	en	 los	
recuadros	derechos	parte	de	las	problemáticas,	y	en	los	recuadros	izquierdos	parte	de	las	
soluciones,	 mismas	 que	 aplicamos	 para	 poder	 tener	 una	 buena	 colaboración.	
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